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En la investigación titulada estrategias de marketing y la exportación de las mypes 
productoras  de la chirimoya  de San Mateo de Otao hacia  Alemania, 2017, tuvo como 
objetivo principal determinar la relación que existe entre las estrategias de marketing y la 
exportación de las mypes productoras de chirimoya de San Mateo de Otao hacia 
Alemania, 2017.  El tipo de investigación fue aplicada, donde el nivel de investigación es 
correlacional de un diseño de investigación no experimental. Se utilizó como población 
a 20 mypes productoras de chirimoya  del distrito de San Mateo de Otao, teniendo como 
muestra 20. La validez del instrumento se obtuvo mediante juicio de expertos y la 
confiabilidad con el coeficiente Alfa de Cronbach. La recolección de datos se obtuvo a 
través de 2 cuestionarios con 38 ítems con escala de 5 categorías. El análisis de los datos 
se hizo utilizando el programa estadístico SPSS versión 25 llegando a evidenciar que 
existe relación significativa entre las estrategias de marketing y la exportación de las 

















In the research entitled marketing strategies and the export of the cherimoya producing 
machines from San Mateo de Otao to Germany, 2017, the main objective was the relationship 
between the marketing strategies and the responsibility of the cherimoya producing bands. San 
Mateo de Otao to Germany, 2017. The type of research was applied, where the level of research 
is correlational of a non-experimental research design. It is considered as a population of 20 
cherimoya producers of the district of San Mateo de Otao, having as sample 20. The duration of 
the instrument has been obtained through expert judgment and reliability with the Cronbach's 
Alpha coefficient. Data collection was obtained through 2 questions with 38 articles with a scale 
of 5 categories. The analysis of the data was made through the statistical program SPSS version 
25, which will show that there is a significant relationship between the marketing strategies and 












        Una reciente publicación del diario Gestión (2018) informó que: “el Perú 
exportó 521 productos agrícolas a 148 países, siendo los principales destinos 
Estados Unidos, la Unión Europea (Alemania, España y Holanda) y los países de 
la Comunidad Andina, seguido por Hong Kong, China, Chile y Canadá.” (p.01). 
 
El  Minagri busca colocar 193 productos agrícolas en nuevos mercados, en 
el año 2017 nuestro país exporto 521 productos agrícolas a 148 países en los 
cuales sus principales destinos fueron EE. UU, UU. EE (Alemania, España, 
Holanda) y países de la Comunidad Andina. (Gestión, 2018) 
 
El comercio (2017) informó: “La producción peruana de chirimoya alcanza 
las 20 mil toneladas anuales, la mayor parte de producción de este producto se 
desarrolla en la región de Lima gracias a los pueblos de San Mateo de Otao – 
Cumbe y Callahuanca” (p. 01) 
 
El instituto nacional de innovación Agraria (INIA) desarrolla actividades de 
transferencia o cambios de tecnología en la provincia de Huarochirí, asistencia 
técnica y capacitación de ganadería y fruticultural, lo que permitirá mejorar la 
productividad y calidad de la chirimoya. (El Comercio, 2017) 
 
Países como Indonesia y Alemania solicitan grandes cantidades de 
chirimoya, pero la producción de Callahuanca y diversos distritos cercanos se 
logra abastecer tal demanda, pues el aumento de la producción y la masificación 
de los cultivos es uno de los retos que deben afrontar los agricultores. (El 
Comercio, 2017). 
 
El modelo planteado para incrementar las exportaciones hacia el mercado de 




1.2. Trabajos Previos  
Nacionales 
Chempen e Isla. (2017) en su tesis titulada Estrategias de Marketing mix en la 
comercialización de aguaymanto por los minoristas del mercado mayorista de 
frutas n°2, de la facultad de ciencias administrativas y recursos humanos para 
optar el título Profesional de licenciada en Administración de Negocios 
Internacionales en la Universidad San Martin de Porres. Tuvo como objetivo 
determinar si las estrategias de marketing mix se aplican en la comercialización 
de Aguaymanto en el mercado de frutas. De tipo aplicada, enfoque cualitativo, 
alcance descriptivo, diseño no experimental. En su tesis concluyo que, si aplica 
las estrategias de marketing mix en cuanto al producto, precio y plaza, con 
respecto a la promoción aún no se aplica a los minoristas de la manera adecuada 
por falta de conocimiento.  
 
Rivadeneira (2018) en su tesis titulada “Estrategias de Marketing en las 
exportaciones de chirimoya de la Asociación de agricultores del distrito de 
Callahuanca – Provincia de Huarochirí, al mercado de Alemania, 2016”, de la 
facultad de ciencias empresariales para optar el título profesional de Licenciada 
en Negocios Internacionales en la universidad Cesar Vallejo. Tuvo como objetivo 
determinar la relación que existe entre las estrategias de marketing en la 
exportación de la chirimoya de la Asociación de Agricultores del distrito de 
Callahuanca- Provincia de Huarochirí, al mercado de Alemania, 2016. De tipo 
aplicada, nivel de investigación correlacional, diseño no experimental. En su tesis 
concluyo que existe una relación positiva en las variables estudiadas.   
 
Ordoñez. (2018) en su tesis titulada “Los beneficios de las Estrategias de 
Marketing Mix en la Exportación de Chirimoya fresca hacia el mercado de los 
Ángeles – Estados Unidos desde la zona de Callahuanca en el año 2017”, de la 
facultad de ciencias administrativas y recursos humanos para optar el título 
Profesional de licenciado en Administración de Negocios Internacionales en la 
Universidad San Martin de Porres. Tuvo como objetivo conocer y comprender 
cuales son los beneficios de implementar el marketing mix en la chirimoya fresca 
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hacia el mercado de Los Ángeles- Estados Unidos. De diseño exploratorio, tipo 
cualitativo. En su tesis concluyo que al aplicar dichas estrategias permitirá un 
mejor estudio de la estructura interna de empresa, generando mayores ventajas 




Vite, (2016) en su tesis titulada “Modelo de negocios para la comercialización 
de mermelada de maracuyá endulzado con stevia en el mercado italiano” de la 
facultad de ciencias Administrativas para optar por el título de Ingeniería de 
Comercio Exterior en la Universidad de Guayaquil. Tuvo como objetivo analizar 
la Viabilidad y factibilidad del modelo de negocio de exportación de mermelada 
de maracuyá endulzando con stevia hacia el mercado italiano. Diseño 
Cuantitativo. En su tesis concluyo que el proyecto si cumple con las necesidades 
y requerimientos de un mercado exigente como el italiano, pues el producto 
cumple los parámetros de técnicos de calidad e inocuidad. 
 
Zavala, (2017) en su tesis titulada “Diseño de un plan de exportación de 
Guanábana a la Unión Europea” de la facultad de ciencias económicas para optar 
el grado de magister en Negocios Internacionales y Gestión de Comercio Exterior 
en la universidad de Guayaquil .Tuvo como objetivo promover unas mayor 
producción de la fruta con fines de ser exportables, para de esta forma mejorar de 
manera sustancial el nivel participativo del país en el mercado de Alemania, 
mediante estrategias de un plan de exportación . Diseño Cualitativo. En su tesis 
concluyo que la propuesta resulta factible, pues las proyecciones de la demanda 
de guanaba en este país son positivas.  
 
Loza,  (2016) en su tesis titulada “Importancia del marketing internacional para 
los exportadores de quinua del Ecuador”, de la facultad de Ciencias 
Internacionales para optar el Titulo de Magister en Negociación y Comercio 
Internacional en la Universidad de Guayaquil. Tuvo como objetivo demostrar la 
necesidad e importancia de un Plan de Marketing Internacional, en el sector 
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exportador de quinua, para lograr aumentar nuestra participación en los mercados 
actuales y futuros en los próximos 3 años. Diseño cuantitativo. En su tesis 
concluyo que el Plan de Marketing sería el segundo paso luego de cambiar el 
esquema productivo de la quinua actualmente, ya que existe un desarrollo mínimo 
frente a Perú y Bolivia, en lo que se refiere a comunidades, innovación y 
tecnología. 
 
1.3. Teorías Relacionadas al tema 
Las teorías relacionadas con la presente investigación están relacionadas a las 
variables correspondientes, teniendo como fin incrementar la comprensión y la 
investigación científica, del mismo modo dominar y explicar la problemática.  
Se analizaron las dos variables, siendo la primera “Estrategias de Marketing” y  la 
segunda la “Exportación”.  
 
Variable 1: Estrategias de Marketing 
 
Kotler y Keller (2012) afirmo que “la estrategia es el plan de juego para 
llegar a su cumplimiento. Para lograr sus metas cada negocio debe diseñar una 
estrategia, la cual consiste en una estrategia de marketing y una estrategia de 
tecnología compatible, además de una estrategia de aprovisionamiento” (p.50)  
 
Son acciones que permiten establecer el objetivo de marketing, como incrementar 
las ventas, detallar de sus características principales, percibir más clientes, hacer 
conocido al producto, etc. Para el diseño de las estrategias de Marketing es 
primordial estudiar y analizar los gustos y necesidades de nuestro mercado 
objetivo, para que después podamos formular, seleccionar y analizar cuáles son 
las estrategias convenientes para poder aprovechar las características principales 
de nuestro producto y sea aceptado por nuestro mercado objetivo. Estas estrategias 
se clasifican en 4 aspectos las cuales conforman el marketing mix que son: las 4P 







Producto: Es el bien o servicio que ofrecemos a los consumidores y/o mercado 
objetivo, las cuales nos permite desarrollar estrategias para innovar y diseñar 
productos relacionados a nuestro rubro ya que nos permite sacar nuevas líneas de 
producto, introducir nuevos productos y servicios totalmente innovador. 
 
Precio: Es el valor monetario que se le da por consiguiente a los productos y/ o 
servicios las cuales son introducidas al mercado,  ya sea a un bajo precio la cual 
permita lograr una rápida aceptación del mercado y sea reconocido y luego 
dependiendo de la demanda aumentar su valor monetario, o con un precio alto 
dependiendo de las calidad del producto y necesidad que tenga el mercado 
objetivo, dependiendo también de la competencia que estrategias puedan utilizar 
ya que de ese modo se podrán emplear tácticas y poder ganar participación de 
mercado. 
 
Plaza: esta consiste en la distribución de como llegaran los productos y/o 
servicios a los consumidores, ya que se pueden optar por muchas estrategias, tales 
como abastecer todos los puntos de ventas del producto, seleccionar puntos 
estratégicos donde hay más demanda del producto y también colocar como venta 
exclusiva el producto.  
 
Promoción: son medios los cuales se utilizan para comunicar, promocionar y dar 
a conocer al consumidor sobre el producto o servicio que van a lanzar al mercado. 
Las cuales beneficiaran a los intermediarios, con el único fin de incentivar que 
nuestro mercado objetivo y los trabajadores incrementen la demanda de los 
productos. Una de las estrategias también sería realizar ofertas, promociones, 







Ferell y Hartline (2012) afirma que:  
Un plan de marketing es un documento escrito que proporciona la guía o 
descripción de las actividades de marketing de la organización, como la 
implementación, evaluación y control de esas actividades. Este plan sirve 
para varios propósitos. En primer lugar, explica con claridad la forma en 
que la organización logrará sus metas y objetivos. Este aspecto de la 
planeación de marketing es vital; no tener metas y objetivos es cómo 
manejar un automóvil sin conocer el destino. (p.32) 
          Para que una organización tenga la oportunidad de poder alcanzar sus 
objetivos y metas, debe de establecer un plan de juego o mapa que ayude llegar al 
éxito. Un marketing efectivo requiere una planeación estratégica profunda a 
diferentes niveles en una organización, el plan de Marketing proporciona la 
descripción de como la organización combinará el producto, fijación de precios, 
distribución y la decisión de promoción para diseñar una oferta atractiva a los 
clientes, es un plan en la que la organización usara sus fortalezas y habilidades 
para encajarla con sus necesidades y requerimientos del mercado. (Ferell y 
Hartline, 2012). 
 
Lerma y Márquez (2010) Comercio y Marketing Internacional.  
Para diseñar y coordinar el desarrollo del plan de marketing, el experto 
debe conocer a detalle los objetivos generales y particulares de la empresa 
en relación con su internacionalización, y ha de tener un conocimiento 
exhaustivo de los productos o servicios que se comercializan, las 
capacidades de la empresa y el ámbito internacional en el que se desarrolla 
su actividad. Además, se requiere tener una relación estrecha con el resto 
de los departamentos funcionales, como producción, finanzas, comercial, 
etcétera. (p.53) 
           Tiene como finalidad promover, facilitar los procesos de intercambio de 
bien, productos, servicios, ideas, valores entre oferente y demandantes de dos o 
más países para satisfacer sus deseos y necesidades. El marketing aplicado al 
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comercio exterior, analizan los elementos que conforman la mezcla del marketing: 
Producto, mercado, precio y promoción. (Lerma y Márquez, 2010). 
 
Quiñonez (2012) afirmo que:  
 
Se trata de la aplicación selectiva de las herramientas del marketing para 
el logro de los objetivos de venta de un producto. Dichas estrategias están 
basadas en las cuatro variables controlables y combinables que una 
empresa aplica en forma regulada para obtener ventas efectivas de su 
producto. (p.18).  
 
             Es el conjunto de herramientas tácticas controlables de mercadotecnia que 
cierta empresa mezcla para producir resultados favorables en el mercado objetivo, 
dicha mezcla incurre todo lo que la empresa puede hacer para influir en la 
demanda de su bien, es la aplicación selectiva de las herramientas del marketing 
para obtener como logro la venta de un producto. Estas estrategias están basadas 
en el marketing mix (Quiñonez, 2012). 
 
VARIABLE 2: EXPORTACIÓN 
 
Daniels,  Radebaugh, y Sullivan (2013) conceptualizo a la exportación:  
 
Como la venta de bienes y servicios que se crean o producen por una 
empresa en un determinado territorio a clientes que viven en otro territorio 
o país. La idea de exportar productos manufacturados, industrializados, 
con valor agregado, etc. presenta una situación clara, como el caso del 
envió de automóviles del fabricante japonés Toyota a clientes radicados en 
Rusia. En este caso Toyota es el exportador o vendedor, mientras que los 
compradores de Rusia son los importadores o compradores. Esta práctica 
del comercio como es la exportación incluye o trae consigo una serie de 
bienes o servicios que son requeridos por los consumidores ubicados en 
otro país. (p. 485).  
 
Un bien no necesariamente debe de salir físicamente del punto de partida, 
para poder llamarse exportación, se puede considerar exportación a todo tipo de 
producto o servicio que sea demandado por el consumidor, como es la educación, 
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servicios turísticos, transportación, seguro, bancas, entretenimiento, servicios 




Exportación Directa: Las exportaciones directas se dan a través de los mismos 
fabricantes, ellos desarrollan a su actividad exportadora en lugar de facultar a otros 
(intermediarios), todas las tareas están ligadas con la investigación de mercados, 
distribución física, documentación, fijación de precios, etc.  
 
Exportación Indirecta: Se define a la exportación indirecta como venta local a 
un tercero, pues todas las actividades de vender hacia el mercado exterior las 
realizan otras organizaciones intermediarias que pueden contar con sucursales, 
almacenes, medios de transportes, etc. 
 
Exportación Concertada: Esta forma de exportación implica la ayuda de otros 
fabricantes, donde ambos tienen intereses en común para que puedan colaborar, 
es una vía intermedia entre la exportación directa e indirecta pues la empresa 
exportadora no desarrolla su actividad internacional, esta es desarrollada por sus 
aliados o socios.  
 
Huesca (2012) conceptualizo a la exportación como: “el envío legal de 
mercancías nacionales o nacionalizadas para su uso o consumo en el extranjero 
existiendo de acuerdo a la Ley aduanera dos tipos principales de exportación” (p. 
66).  
 
Las exportaciones son los envíos legales de bienes o servicios nacionales o 
internacionales para el su consumo en el exterior de acuerdo a las leyes de 
aduanas, Existen dos tipos de exportación directa e indirecta (Huestas, 2012)  
 
Exportación Directa ,en este panorama o escenario la empresa ofrece o 
vende directamente sus bienes o productos producidos a un intermediario 
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independiente, como un agente o intermediario, el cual se encuentra en otro país, 
el exportador administra todo el proceso, desde la investigación e identificación 
del destino hasta el cobro y así mismo el seguimiento del cliente posterior a su 
venta, el empresario puede llegar de forma directa sin obtener presencia en el 
mercado, por ellos ubica a distribuidores minoristas o mayorista, por ejemplo un 
supermercado. (Huestas, 2012). 
 
Exportación Indirecta, en este panorama o escenario es diferente pues se 
vende u ofrecen los productos a un agento o intermediario ubicado en el mismo 
país donde se realiza el proceso de producción del bien, el intermediario vende el 
bien hacia sus agentes extranjeros, el cual hace llegar al consumidor final. La 
exportación indirecta es producto de la necesidad que el exportador necesita de 
un intermediario, para supervisor los procesos que requiere dicha transacción. 
(Huestas, 2012). 
 
           Galindo y Ríos (2015) conceptualizo a “las exportaciones son la venta, 
trueque o donación de bienes y servicios de los residentes de un país a no 
residentes; es una transferencia de propiedad entre habitantes de diferentes países. 
El vendedor es llamado “exportador” y el comprador “importador” (p. 02). 
  
          Las exportaciones es el intercambio de bienes y servicios entre dos o más 
países, donde intervienen dos personas, el que compra y vende. (Galindo y Rios, 
2015).  
 
Cornejo (2010) nos conceptualizo a la exportación como: 
 
Un sistema de comercio absolutamente libre cada país invertirá 
naturalmente su capital y su trabajo en empleos tales que sean los más 
beneficiosos para ambos. Esta persecución del provecho individual esta 
admirablemente relacionada con el bienestar universal. Distribuye al 
trabajo en la forma más efectiva y económica posible al estimular la 




La exportación de productos o servicios son sistemas de comercio libre 
que cada país decide establecer para poder satisfacer o cumplir con las necesidades 
de su población, este tipo de sistema incrementa el empleo pues sus habitantes se 
verán obligados a trabajar para poder cumplir con el envió de mercancías hacia 
otros países. (Cornejo, 2010).  
Twineyo (2017) conceptualizo a la exportación: “La apertura al comercio 
ha sido identificada por la literatura como otro determinante para el crecimiento 
económico. Luego, hay abundante literatura que ha descubierto que las economías 
que están más abiertas al comercio y los flujos de capital tienen un mayor PIB per 
cápita y crecieron más rápido. La apertura suele medirse por la relación entre 
exportaciones y PIB” (p.178) 
 
1.4.Formulación del problema 
 Problema General 
 
¿Qué relación existe entre las Estrategias de Marketing y exportación de 
las mypes productoras de chirimoya de San Mateo de Otao hacia Alemania, 2017? 
 
Problema Específico 
¿Qué relación existe relación entre el producto y las exportaciones de las 
mypes productoras de chirimoya de San Mateo de Otao hacia Alemania, 2017? 
 
¿Qué relación existe relación entre el precio y las exportaciones de las 
mypes productoras de chirimoya de San Mateo de Otao hacia Alemania, 2017? 
 
¿Qué relación existe entre la plaza y las exportaciones de las mypes 
productoras de chirimoya de San Mateo de Otao hacia Alemania, 2017? 
 
¿Qué relación existe entre la promoción y las exportaciones de las mypes 




1.5. Justificación del estudio 
Justificación Metodológica. 
 
La justificación metodológica se obtiene básicamente de los resultados 
obtenidos en las variables que se están estudiando, tales como las estrategias de 
marketing y Exportación de la chirimoya, los resultados obtenidos ayudarán a 




La presente investigación encuentra su justificación práctica en poder 
ayudar a los exportadores de las mypes productoras de chirimoya, para 
incrementar sus exportaciones al mercado de Alemania mediantes las estrategias 
de Marketing, generando así a sus mayores ingresos para sus Mypes. 
 
1.6.Hipótesis  
Hipótesis General  
 
Existe relación positiva entre Estrategias de Marketing y exportación de las 
mypes productoras de chirimoya de San Mateo de Otao hacia Alemania, 2017. 
 
No existe relación positiva entre las Estrategias de Marketing y exportación 





H0: El producto no se relaciona con la exportación de las mypes productoras de 
la chirimoya hacia Alemania, 2017.  
 
H1: El producto se relaciona significativamente con la exportación de las mypes 




H0: El precio no se relaciona con las Estrategias de Marketing y exportación de 
las mypes productoras de la chirimoya hacia Alemania, 2017.  
 
H1: El precio se relaciona significativamente con la exportación de las mypes 
productoras de la chirimoya hacia Alemania 2017. 
 
H0: La plaza no se relaciona con la exportación de las mypes productoras de la 
chirimoya hacia Alemania, 2017.  
 
H1: La plaza se relaciona significativamente con las Exportaciones de las mypes 
productoras de la chirimoya hacia Alemania 2017. 
 
H0: La promoción no se relaciona con la exportación de las mypes productoras de 
la chirimoya hacia Alemania, 2017.  
 
H1: La promoción se relaciona significativamente con las Exportaciones de las 
mypes productoras de la chirimoya hacia Alemania 2017. 
  
1.7. Objetivos  
Objetivo General  
 
Determinar la relación que existe entre las Estrategias de marketing y 
exportación de las mypes productoras de chirimoya de San Mateo de Otao hacia 
Alemania, 2017 
 
Objetivo Específicos  
 
1. Determinar la relación que existe entre producto y las exportaciones de las 




2. Determinar la relación que existe entre precio y las exportaciones de las mypes 
productoras de chirimoya de San Mateo de Otao hacia Alemania, 2017. 
 
 
3. Determinar la relación que existe entre la plaza y las exportaciones de las 
mypes productoras de chirimoya de San Mateo de Otao hacia Alemania, 2017. 
 
4. Determinar la relación que existe entre promoción y las exportaciones de las 
mypes productoras de chirimoya de San Mateo de Otao hacia Alemania, 2017 
II. METODO 
 
2.1.Diseño de Investigación  
 
 
Diseño de Investigación  
 
Hernández, Fernández y Baptista (2010) definió “un estudio no 
experimental no se genera ninguna situación, sino que se observan situaciones ya 
existentes, no provocadas intencionalmente en la investigación por quien la 
realiza” (p. 149)  
 
El diseño de la presente investigación es no experimental de corte 
transversal, ya que no se manipulan las variables del estudio, pues se observan los 
fenómenos en su contexto natural, para poder analizarlos.  
 
Tipo de Investigación 
 
Chávez (2007) definió al tipo de investigación aplicada: 
 
El tipo de investigación aplicada tiene como fin principal resolver un 
problema en un periodo de tiempo corto. Dirigida a la aplicación inmediata 
mediante acciones concretas para enfrentar el problema. Por tanto, se 
dirige a la acción inminente y al desarrollo de la teoría y sus resultados, 




La presente investigación tipo aplicada pues nos ayudara a darle como 
respuesta a la problemática planteada. 
 
Nivel de Investigación  
 
Hernández, Fernández y Baptista (2010) definió al nivel correlacional 
como: “Un estudio que tiene como propósito evaluar la relación que existe entre 
dos variables.”  (p. 121). 
Los estudios cuantitativos correlacional evalúan el nivel de evaluación de 
relación y después analizan la correlación de estas dos. (Hernández, Fernández y 
Baptista , 2010) 
  
La presente investigación es de nivel correlacional, pues se analizaron la 
relación entre las dos variables: estrategias de marketing y exportación de las 






Según Hernández, Fernández y Baptista (2010) indica que las variables son 
propiedades que pueden cambiar o variar y que esas variaciones son capaces de 
medirse o ser observadas (p. 105). 
 
Para Carrasco (2008) afirma que las variables son características o 
apariencias cuantitativos y cualitativos, que son elemento de búsqueda con 




Hernández, Fernández y Baptista (2010) afirman que es la separación de 
las variables en sub términos llamados indicadores que pueden ser comprobables 




   Carrasco (2008) declara que es un proceso metodológico que consta en la 
descomposición o separación deductiva de las variables que forma parte del 
problema, pues parte de lo más general a lo más específico. (p. 226).  
 
Con respecto a la operacionalización de las variables del presente 
proyecto, en este caso existen dos variables las Estrategias de Marketing y la 
exportación de las mypes productoras de la chirimoya peruana al mercado alemán, 










OPERACIONALIZACION DE VARIABLES 
VARIABLE DEPENDIENTE: ESTRATEGIAS DE MARKETING 
 





























Según kloter y Levy (1969) Las 
estrategias de marketing son 
acciones las cuales permiten 
determinar el objetivo de 
marketing, tales como aumentar 
las ventas, dar detalles de sus 
características principales, captar 








En cuanto a las 
dimensiones a considerar 
dentro de la medición de 
estrategia de marketing 
están el producto, precio. 



















Venta personal  2 
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 Según Tamayo y Tamayo (2014) afirmo que “la población se define como 
la totalidad del fenómeno a estudiar donde las unidades de población posee una 
característica común la cual se estudia y da origen a los datos de la investigación” 
(p.114) 
 
Según Vara (2010) “es el conjunto de sujetos o cosas que tienen una o más 
propiedades en común, se encuentran en un espacio o territorio y varían en el 
transcurso del tiempo” (p. 221). 
 
En la presente investigación mi población serán 20 mypes productoras de 
chirimoya del San Mateo de Otao.  
 
 
OPERACIONALIZACION DE VARIABLES 





















Daniels, Radebaugh, y 
Sullivan, (2013) definió a la 
exportación: Como la venta 
de bienes y servicios que se 
crean o producen por una 
empresa en un determinado 
territorio a clientes que viven 




En cuanto a las 
dimensiones a 
considerar dentro 
































 Bernal (2010) menciona que la muestra “es la parte de la población que se 
selecciona, de la cual realmente se obtiene la información para el desarrollo del 
estudio y sobre la cual se efectuarán la medición y la observación de las variables 
objeto de estudio.” (p.161) 
 
Según Shaughnessy (2002) refiere que “la muestra se considera censal pues 
se seleccionó el 100% de la población al considerarla un número manejable de 
sujetos.” (p.140).   
 
En la presente investigación mi población serán las mismas 20 mypes 
productoras de chirimoya del San Mateo de Otao.  
        
 
IT NOMRES DISTRITO
1 Marcel Cisneros Cisneros San Mateo de Otao
2 Elvis Flores Santos San Mateo de Otao
3 Gilmer Gonzales Cuellar San Mateo de Otao
4 Edwin Sanchez de la Cruz San Mateo de Otao
5 Jacky Espiritu Leon San Mateo de Otao
6 Rayner Arbildo San Mateo de Otao
7 Stiwer Santos San Mateo de Otao
8 Juan Carlos Capcha San Mateo de Otao
9 Tito Zambrano San Mateo de Otao
10 Wilmer del Jesús Gomez San Mateo de Otao
11 Daga avalos San Mateo de Otao
12 Eugenio Salazar San Mateo de Otao
13 Cesar Ruedas San Mateo de Otao
14 Hernes Cuella San Mateo de Otao
15 Adolfo Velazques San Mateo de Otao
16 Jacky Lopez San Mateo de Otao
17 Adolfo Arbildo San Mateo de Otao
18 Antonio Huayhua San Mateo de Otao
19 Jose Mendoza San Mateo de Otao











La siguiente investigación usa la técnica de recolección de datos que es el 
censo cuyo instrumento de recolección de datos es el cuestionario orientado para 
poder obtener información sobre la relación que existe entre las estrategias de 
marketing y la exportación de las mypes productoras de chirimoya de San Mateo 
de Otao hacia Alemania, 2017. Para obtener esta información se realizarán 





 Instrumento de recolección de datos 
 
Kothari (2004)  definio a la recolección de datos: 
 
La tarea de recopilación de datos comienza después de que se haya 
definido un problema de investigación y de que el diseño de la 
investigación plan marcado en cuenta. Al decidir sobre el método de 
recopilación de datos que se utilizará para el estudio, El investigador debe 
tener en cuenta dos tipos de datos: primaria y secundaria. Los datos 
primarios son los que se recogen de nuevo y por primera vez, y por lo tanto 
resultan ser de carácter original. Los datos secundarios, por otro lado, son 
aquellos que ya han sido recopilados por alguien más y que ya han pasado 
por el proceso estadístico. El investigador tendría para decidir qué tipo de 
datos usaría (de esta manera, recolectando) para su estudio y, en 
consecuencia, lo hará hay que seleccionar uno u otro método de 
recopilación de datos” (p.95) 
 
 
El instrumento que aplicará el presente proyecto será el cuestionario, el 
instrumento está en relación a las dimensiones de la variable estrategias de 
marketing y estará diseñado con el objetivo de recolectar información que 







La validación del instrumento se realizará mediante el “Juicio de expertos” 
el cual estará conformado por docentes expertos en metodología de investigación 
científica y/o temáticas correspondientes, quienes validaran el instrumento a 
aplicar.  
Tabla 1  














Para poder determinar la confiablidad de los instrumentos, se utilizará el 
Software SPSS con la finalidad de hallar el coeficiente Alfa de Cronbach, que 
tiene como propósito evaluar las consistencias de los ítems de cada variable.  
 
 
Análisis de fiabilidad por el coeficiente Alfa de Cronbach 
 
 En el presente estudio de investigación la confiabilidad del instrumento de 
las variables objeto de estudio, se determinó a través del censo a 20 mypes 





 Márquez Caro Fernández   75% 
 Mary Michca Maguiña 75% 
 Álvarez Sánchez Carlos 75% 
 Zevallos Merino, Carlos  75% 
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Variable 1: Estrategias de Marketing  
En la variable 1 se empleó la prueba de confiabilidad Alfa de Cronbach para lo 
cual se empleó la siguiente formula: 
Donde: 
: La suma de varianzas de cada ítem. 
: La varianza del total de filas (puntaje total de los 
jueces) 
K: El número de preguntas o ítems. 
 
 
Tabla 2.  
Resultados del análisis de confiabilidad: Alfa de Cronbach de la variable 




a. La eliminación por lista se basa en todas las 
variables del procedimiento. 
 
Resumen de procesamiento de 
casos 
 N % 
Casos Válido 20 100,0 
Excluidoa 0 ,0 








Calculando el coeficiente Alfa de Cronbach se obtuvo muy alta confiabilidad para  
la variable Estrategias de Marketing según los parámetros de Hernández, 
Fernández y Baptista, (2010).  
 
Variable 2: Exportaciones  









En la variable 2 se empleó la prueba de confiabilidad Alfa de Cronbach para lo 
cual se empleó la siguiente formula: 
 
Donde: 
: La suma de varianzas de cada ítem. 
: La varianza del total de filas (puntaje total de los 
jueces) 





Tabla 3.  





a. La eliminación por lista se basa en todas las 
variables del procedimiento. 
 
Resumen de procesamiento de 
casos 
 N % 
Casos Válido 20 100,0 
Excluidoa 0 ,0 
Total 20 100,0 
Estadísticas de fiabilidad 
Alfa de 
Cronbach 





De acuerdo a la tabla 3, la fiabilidad de la variable nos arroja un resultado de 
0,761 y según el parámetro de Hernández, Fernández y Baptista, (2010), este 
resultado es de alta confiabilidad. 
Tabla 4. 









             Nota: Hernández, Fernández y Baptista (2010) 
En la tabla 4 se indica los rangos y el nivel de confiabilidad según el coeficiente 
Alfa de Cronbach 
 
Prueba Piloto: 
 La prueba piloto será aplicada a una porción de la población con 
características similares a la muestra. Se considera aceptable 20 unidades 
muéstrales. 
Según Tamayo y Tamayo (2004) señala que para realizar la investigación  es 
importante realizar antes una prueba piloto en el instrumento planteado a una 
muestra reducida  para determinar si es fiable y posterior ser aplicado a toda la 
muestra definitiva de la población (p. 186). 
 
 
2.5.Método de análisis de datos 
 
Para realizar la variable se utilizó el software SPSS, la que nos permitió 
realizar gráficos y porcentajes en las tablas de frecuencia, sus figuras y 
distribución adicionalmente organizó la información, esto nos permitió obtener 
las bases de datos para presentar los resultados en tablas y figuras.  
 
Según Hernández, Fernández y Baptista (2010) “manifiesta que obtenidos 
los datos es necesarios procesarlos, se debe realizar mediante una cuantificación 
matemática, al cual el investigador permite obtener conclusiones en relación la 
hipótesis planteada” (p. 270). 
 
COEFICIENTE DE CONFIABILIDAD 
Rangos Interpretación 
 
0.81 a 1.00 
 
Muy alta confiabilidad 
0.61 a 0.80 Alta confiabilidad 
0.41 a 0.60 Moderada confiabilidad 
0.21 a 0.40 Baja confiabilidad 





Los aspectos éticos que se tuvieron en cuenta en la investigación fue la 
información personal recolectada de los encargados de las exportaciones de la 
chirimoya al momento de encuestar.  
Se presentó la propiedad intelectual de los autores que aparecen en las 
referencias bibliográficas, así como también en las citas usando el estilo APA, 
este ítem, será corroborado por el uso del sistema TURNITIN, encargado de 





3.1. Determinar el rango de las variables  
Tabla 5 
     Rango de la variable: estrategias de marketing 
      
VARIABLE NIVELES RANGO 
ESTRATEGIAS DE 
MARKETING 
BAJA [ 20 -46 ] 
MEDIO [ 47 – 73 ] 
ALTO [ 74 – 100 ] 
 
BAJO  (20 - 46) 
MEDIO (47 - 73) 
ALTO  (74 – 100) 












 Tabla 6 
     Rango de la variable: Exportación 
      
VARIABLE NIVELES RANGO 
EXPORTACIÓN 
BAJA [ 18 - 43 ] 
MEDIO [ 44 - 69 ] 
ALTO [ 70 - 95 ] 
 
BAJO  (18 - 43) 
MEDIO (44 - 69) 
ALTO  (70 – 95) 
                                
90– 18 + 1 = 73 
73 / 3 =24,3 
 
 RANGOS DE LAS DIMENSIONES DE LA PRIMERA VARIABLE: 
ESTRATEGIAS DE MARKETING  
 
CALCULANDO EL NUMERO DE PREGUNTAS DE LA 
VARIABLES: ESTRATEGIAS DE MARKETING  
 
DIMESIONES 
PREGUNTAS:                                                      # DE PREGUNTAS 
 
- PRODUCTO…………………………………..  5 
- PRECIO ………………………………………. 4 
- PLAZA………………………………………... 4  















     Rango de la dimensión: Producto  
VARIABLE NIVELES RANGO 
EXPORTACIÓN 
BAJA [ 5 - 11 ] 
MEDIO [ 12 - 18 ] 
ALTO [ 19 - 25 ] 
 
BAJO  (5 - 11) 
MEDIO (12 - 18) 
ALTO  (19– 25) 
                                
25– 5 + 1 = 21 
 




     Rango de la dimensión: Precio  
VARIABLE NIVELES RANGO 
EXPORTACIÓN 
BAJA [ 5 - 9 ] 
MEDIO [ 10 - 14 ] 
ALTO [ 15 - 20 ] 
 
BAJO  (5 - 9) 
MEDIO (10 - 14) 
ALTO  (15– 20) 
                                
20– 4 + 1 = 17 
 









     Rango de la dimensión: Plaza  
VARIABLE NIVELES RANGO 
EXPORTACIÓN 
BAJA [ 5 - 9 ] 
MEDIO [ 10 - 14 ] 
ALTO [ 15 - 20 ] 
 
BAJO  (5 - 9) 
MEDIO (10 - 14) 
ALTO  (15– 20) 
                                
20– 4 + 1 = 17 
 





     Rango de la dimensión: Plaza  
VARIABLE NIVELES RANGO 
EXPORTACIÓN 
BAJA [ 7 - 16 ] 
MEDIO [ 17 - 25 ] 
ALTO [ 26 - 35 ] 
 
BAJO  (5 - 9) 
MEDIO (10 - 14) 
ALTO  (15– 20) 
                                
35– 7 + 1 = 29 
 
























Tabla 11 y Figura 1 Se observa que nuestra muestra de 20 mypes productoras de 
la chirimoya del distrito de San Mateo de Otao, 2017 
Del total de encuestados un 60% indicaron que las variables Estrategias de 
Marketing y Exportación existía coincidencia en un nivel medio, el 25% un nivel 
bajo y 15% en un nivel alto. De los resultados obtenidos se concluye que las 
variables Estrategias de Marketing y Exportación tiene una tendencia a nivel de 
aceptación medio 
3.2.2. Descripción de los resultados Producto y Exportación   
Tabla 12 









            
Fuentes: Datos obtenidos de la encuestas 
 
Tabla 8 y Figura 2 Se observa que nuestra muestra de 20 mypes productoras de 
la chirimoya del distrito de San Mateo de Otao, 2017 
Del total de encuestados un 45% indicaron que la dimensión producto y la 
variable exportación existía coincidencia en un nivel medio, el 35% un nivel alto 
y el 20% un nivel bajo. De los resultados obtenidos se concluye que la dimensión 





3.2.3. Descripción de los resultados Precio y Exportación 
Tabla 13 
Descripción de Precio y Exportación  









Tabla 13 y Figura 3  Se observa que nuestra muestra de 20 mypes productoras de 
la chirimoya del distrito de San Mateo de Otao, 2017 
Del total de encuestados un 55% indicaron que la dimensión precio y la 
variable exportación existía coincidencia en un nivel medio, el 25% un nivel alto 
y el 20% bajo. De los resultados obtenidos se concluye que la dimensión producto 
y la variable exportación tienen una tendencia a nivel de aceptación medio 
 
3.2.4. Descripción de los resultados Plaza y Exportación  
Tabla 14 
Descripción de Plaza y Exportación  
 









Tabla 14 y Figura 4  Se observa que nuestra muestra de 20 mypes productoras de 
la chirimoya del distrito de San Mateo de Otao, 2017 
Del total de encuestados un 50% indicaron que la dimensión plaza y la 
variable exportación existía coincidencia en un nivel medio, el 45% un nivel bajo 
y el 5% un nivel bajo. De los resultados obtenidos se concluye que la dimensión 
producto y la variable exportación tienen una tendencia a nivel de aceptación 
media. 
3.2.5. Descripción de los resultados Promoción y Exportación  
Tabla 15 
Descripción de Promoción y Exportación  
43 
 
Fuentes: Datos obtenidos de la encuestas 
 
 
Tabla 15 y Figura 5 Se observa que nuestra muestra de 20 mypes productoras de 
la chirimoya del distrito de San Mateo de Otao, 2017 
Del total de encuestados un 55% indicaron que la dimensión promoción y 
la variable exportación existía coincidencia en un nivel media, el 30% un nivel 
alto, el 15% un nivel bajo. De los resultados obtenidos se concluye que la 





3.3. Análisis Inferencial 
 
3.3.1. Hipótesis General  
 
Ha: Existe relación positiva entre Estrategias de Marketing y exportación de las 
mypes productoras de chirimoya de San Mateo de Otao hacia Alemania, 2017. 
 
H0: El producto no se relaciona con las Estrategias de Marketing y exportación de 
las mypes productoras de la chirimoya hacia Alemania, 2017.  
 
Nivel de significancia: α = 0.05 y    Estadístico: Rho de Spearman. 
 
Tabla 16 
Correlaciones entre Estrategias de Marketing y Exportación  
 
 
En la tabla 16, se observa de acuerdo a los resultados del análisis estadístico que 
existe una relación positiva entre las Estrategias de Marketing y Exportación, lo 
cual indica que existe un nivel de correlación positiva alta con un coeficiente de 
correlación de 0,644  y como el valor de probabilidad (p = 0,000) es menor que el 
valor crítico 0,05 se toma la decisión de rechazar la hipótesis nula y aceptar la 
hipótesis alterna, por lo tanto se concluye que, para un riesgo del 5% y un 95% de 
confiabilidad. Las estrategias de Marketing tienen relación positiva y significativa 
con la exportación de las mypes productoras de chirimoya de San Mateo de Otao 




3.3.2. Hipótesis Especificas  
Hipótesis Especificas 1 
Ha: El producto se relaciona significativamente con la exportación de las mypes 
productoras de la chirimoya hacia Alemania 2017. 
 
H0: El producto no se relaciona significativamente con la exportación de las mypes 
productoras de la chirimoya hacia Alemania 2017. 
 
Nivel de significancia: α = 0.05 y    Estadístico: Rho de Spearman. 
Tabla 17  
Correlación entre el producto y la Exportación 
 
En la tabla 17, se observa de acuerdo a los resultados del análisis estadístico que 
no existe relación positiva entre las el Producto y la Exportación, lo cual indica 
que no existe un nivel de correlación positiva con un coeficiente de correlación de 
0,141  y como el valor de probabilidad (p = 0,000) es mayor que el valor crítico 
0,05 se toma la decisión de rechazar la hipótesis positiva y aceptar la hipótesis 
nula , por lo tanto se concluye que, para un riesgo del 5% y un 95% de 
confiabilidad. El producto no tiene relación positiva y significativa con la 
exportación de las mypes productoras de chirimoya de San Mateo de Otao hacia 






Hipótesis Especificas 2 
Ha: El precio se relaciona significativamente con la exportación de las mypes 
productoras de la chirimoya hacia Alemania 2017. 
H0: El precio no se relaciona con las Estrategias de Marketing y exportación de las 
mypes productoras de la chirimoya hacia Alemania, 2017.  
Nivel de significancia: α = 0.05 y    Estadístico: Rho de Spearman. 
 
Tabla 18 
Correlación entre Precio y Exportación  
 
 
En la tabla 18, se observa de acuerdo a los resultados del análisis estadístico que 
no existe relación positiva entre las el Precio y la Exportación, lo cual indica que 
no existe un nivel de correlación positiva con un coeficiente de correlación de 
0,236  y como el valor de probabilidad (p = 0,000) es mayor que el valor crítico 
0,05 se toma la decisión de rechazar la hipótesis positiva y aceptar la hipótesis 
nula , por lo tanto se concluye que, para un riesgo del 5% y un 95% de 
confiabilidad. El precio no tiene relación positiva y significativa con la 
exportación de las mypes productoras de chirimoya de San Mateo de Otao hacia 






Hipótesis Especificas 3 
Ha: La plaza se relaciona significativamente con las Exportaciones de las mypes 
productoras de la chirimoya hacia Alemania 2017. 
 
H0: La plaza no se relaciona con la exportación de las mypes productoras de la 
chirimoya hacia Alemania, 2017.  
 
Nivel de significancia: α = 0.05 y    Estadístico: Rho de Spearman. 
 
Tabla 19 
Correlación entre Plaza y Exportación  
 
En la tabla 19, se observa de acuerdo a los resultados del análisis estadístico que 
existe una relación positiva entre la plaza y Exportación, lo cual indica que existe 
un nivel de correlación positiva alta con un coeficiente de correlación de 0,579  y 
como el valor de probabilidad (p = 0,000) es menor que el valor crítico 0,05 se 
toma la decisión de rechazar la hipótesis nula y aceptar la hipótesis alterna, por lo 
tanto se concluye que, para un riesgo del 5% y un 95% de confiabilidad. La plaza 
y la exportación tienen relación positiva y significativa con la exportación de las 






Hipótesis Especificas 4 
Ha: La promoción se relaciona significativamente con las Exportaciones de las 
mypes productoras de la chirimoya hacia Alemania 2017. 
H0: La promoción no se relaciona con la exportación de las mypes productoras de la 
chirimoya hacia Alemania, 2017.  
Nivel de significancia: α = 0.05 y    Estadístico: Rho de Spearman. 
 
Tabla 20 
Correlación entre la promoción y exportación  
 
En la tabla 20, se observa de acuerdo a los resultados del análisis estadístico que 
existe una relación positiva entre la promoción y Exportación, lo cual indica que 
existe un nivel de correlación positiva alta con un coeficiente de correlación de 
0,588  y como el valor de probabilidad (p = 0,000) es menor que el valor crítico 
0,05 se toma la decisión de rechazar la hipótesis nula y aceptar la hipótesis alterna, 
por lo tanto se concluye que, para un riesgo del 5% y un 95% de confiabilidad. La 
promoción y la exportación tienen relación positiva y significativa con la 
exportación de las mypes productoras de chirimoya de San Mateo de Otao hacia 






IV. DISCUSIÓN  
 
La presente investigación pretende determinar la relación de las Estrategias de 
Marketing y la Exportación de la mypes productoras de chirimoya de San 
Mateo de Otao hacia Alemania 2017 
 
Es así como los resultados obtenidos con la tesis del Autor Rivadeneira quien 
concluyo que existe relación positiva con las estrategias de marketing y 
exportación, según estas conclusiones es favorable para el exportador y 
consumidor pues están aplicando de manera correcta las estrategias de 
Marketing teniendo como resultado la aceptación del consumidor en el 
extranjero.  
 
Por otro lado la tesis del autor Ordoñez quien concluyo que al aplicar dichas 
estrategias se permitirá un mejor estudio de la estructura interna de empresa, 
generando mayores ventajas competitivas y mejores oportunidades de 
desarrollo que un país donde más de 80% de habitantes cuentan con  poder 
económico y de compra alta, estas estrategias permitirán centrar o posicionar 
al producto en un buen mercado, haciendo frente a competencias 
multinacionales.  
 
Asimismo, los resultados hacen ver que se prueba la hipótesis alterna, debido 
a que las estrategias de marketing se relacionan significativamente con las 
exportaciones de las mypes productoras de la chirimoya de San Mateo de Otao 
hacia Alemania, 2017. 
 
Por ultimo concluimos enfatizando que los resultados obtenidos son válidos 










Se concluye que existe una relación positiva y significativa entre las variables 
estrategias de marketing y la exportación de las mypes productoras de 
chirimoya de San Mateo de Otao hacia Alemania, 2017. Debido a que la 
significancia es menor a 0,05 (Sig. = 0,000). Sí se relacionan entre sí. 
 
Se concluye que no existe una relación positiva y significativa entre las 
dimensión producto  y la variable exportación de las mypes productoras de 
chirimoya de San Mateo de Otao hacia Alemania, 2017. Debido a que la 
significancia es mayor a 0,05 (Sig. = 0,000). No se relacionan entre sí. 
 
Se concluye que no existe una relación positiva y significativa entre las 
dimensión precio  y la variable exportación de las mypes productoras de 
chirimoya de San Mateo de Otao hacia Alemania, 2017. Debido a que la 
significancia es mayor a 0,05 (Sig. = 0,000). No se relacionan entre sí. 
 
Se concluye que existe una relación positiva y significativa entre la dimensión 
plaza y la variable exportación de las mypes productoras de chirimoya de San 
Mateo de Otao hacia Alemania, 2017. Debido a que la significancia es menor 
a 0,05 (Sig. = 0,000). Sí se relacionan entre sí. 
 
Se concluye que existe una relación positiva y significativa entre la dimensión 
promoción y la variable exportación de las mypes productoras de chirimoya 
de San Mateo de Otao hacia Alemania, 2017. Debido a que la significancia es 













Se recomienda utilizar de forma adecuada a las estrategias de marketing y la 
exportación  pues esta nos permite ingresar y comercializar en países del 
extranjero, es importante saber a dónde vamos a exportar, que es lo que 
exportaremos, como lo exportaremos, cuál será su precio en el mercado final, 
si bien es cierto las exportaciones generan ingresos a empresas y países es 
fundamental saber cuáles son sus formas de ingresar a un país. 
 
Por otro lado hay que enfatizar en el producto, profundizar en la marca y 
estudiar las ofertas del mercado, para que el producto, bien o servicio tenga 
éxito en el país de destino y a su vez ayude a las pequeñas empresas hacerse 
más competitiva en el mercado exterior, haciendo frente a las diversas 
dificultades que se presente en este trayecto. 
 
Así mismo el precio es parte fundamental en las estrategias de marketing pues 
se debe de ser un estudio exhaustivo para poder determinarlo y lograr la venta 
del producto teniendo en cuenta cuales son los beneficios que este ofrece.  
 
Finalmente según los resultados de la presente investigación dieron como 
positivo la relación que existe entre las estrategias de Marketing y exportación 
de las mypes productora de la chirimoya, se recomienda asistir a cursos de 
exportación y marketing para incentivar en ellos un hábito de superación 
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Anexo 1: Instrumentos 
INSTRUMENTO DE RECOLECCIÓN DE DATOS 
SEÑOR(A): 
Tengo el grado de dirigirme a usted con el objetivo de solicitarle gentilmente unos minutos de su tiempo para poder rellenar esta encuesta que a 
continuación se observa. Cabe mencionar que el propósito de dicha encuesta que ha sido elaborada con fines universitarios, servirá para recopilar 
datos informativos acerca de las dos variables de estudios de mi proyecto de investigación relacionadas con las estrategias de marketing y 
exportación. Le agradezco de antemano su tiempo, comprensión y colaboración brindada. 
INATRUCCIONES: A continuación, se presenta una serie de preguntas, las cuales Usted deberá responder marcando con un aspa (x) la respuesta 
que considere conveniente. Considere lo siguiente: 
Totalmente en desacuerdo  (1)        En desacuerdo  (2)               Ni de acuerdo/Ni desacuerdo (3) 
De acuerdo (4)                                 Totalmente de acuerdo (5) 
 
VARIABLE: ESTRATEGIAS DE MARKETING  
DIMENSIONES INDICADORES 
VALORES DE LA ESCALA 
5 4 3 2 1 
PRODUCTO 
Marca 
01.-Considera usted que la marca del producto es reconocida por sus 
consumidores 
          
02.-Considera usted que la marca de su producto va sincronizada con 
la presentación de la misma. 
          
Oferta de mercado  
03.- Considera usted que las cantidades de producción de su logra 
satisfacer las necesidades del consumidor final. 
          
04.- Considera usted buena la cantidad de producto ofrecido al 
mercado  
          
05.- Considera usted que el producto logra satisfacer las necesidades 
y deseos de sus consumidores.  
          
PRECIO  
Competencia  
06.- Considera usted que el precio del producto es muy alto en el 
mercado  
          
07.-Cosidera usted que el precio del producto va de la mano con su 
presentación  
          
Poder de compra  
08.- Considera usted que los costos de producción son altos           
09.-Considera usted que el precio establecido en el mercado es 
accesible para el consumidor 
          
PLAZA 
Canales de distribución  
10.- Considera usted que el envió de su producto es eficaz            
11.- Considera usted adecuado el monitoreo del producto            
Logística  
12.- Considera usted adecuada el medio en el que se transporta el 
producto   












     
PROMOCION  
Publicidad 
14.- Considera usted que la imagen de su producto es bien vista por 
sus consumidores  
          
15.-Considera usted que la publicidad que ha planteado ayuda a 
obtener más clientes. 
          
Relaciones publicas 
16.-Considera usted que es relevante que se dé a conocer los 
productos mediante boletines  
          




Venta personal  
18.-Considera usted que es relevante contar con un asesor de ventas           
19.- Considera usted que es importante participar frecuentemente en 
ferias agroexportadoras. 
     
20.-Considera usted importante programar reuniones de ventas  
Personales 
          
INSTRUMENTO DE RECOLECCIÓN DE DATOS 
SEÑOR(A): 
Tengo el grado de dirigirme a usted con el objetivo de solicitarle gentilmente unos minutos de su tiempo para poder rellenar esta encuesta que a 
continuación se observa. Cabe mencionar que el propósito de dicha encuesta que ha sido elaborada con fines universitarios, servirá para recopilar 
datos informativos acerca de las dos variables de estudios de mi proyecto de investigación relacionadas con las estrategias de marketing y 
exportación. Le agradezco de antemano su tiempo, comprensión y colaboración brindada. 
INATRUCCIONES: A continuación, se presenta una serie de preguntas, las cuales Usted deberá responder marcando con un aspa (x) la respuesta 
que considere conveniente. Considere lo siguiente: 
Totalmente en desacuerdo  (1)        En desacuerdo  (2)               Ni de acuerdo/Ni desacuerdo (3) 
De acuerdo (4)                                 Totalmente de acuerdo (5) 
 
VARIABLE: EXPORTACION  
DIMENSIONES INDICADORES 
VALORES DE LA ESCALA 




01.-Considera usted que es importante exportar mediante agentes            
02.-Considera usted que es importante que el agente se familiarice 
con su producto  
          
03.-Considera usted importante que el agente lo represente en el 
país de destino  
     
Distribuidores  
04.- Considera usted importante contar con un distribuidor           
05.- Considera usted que el producto logra satisfacer las 
necesidades y deseos de sus consumidores.  
          
06.- Considera usted que los distribuidores cuentan con los equipos 
necesarios para transportar el producto 
     
EXPORTANCION 
INDIRECTA 
Intermediarios   
07.- Considera usted importante contar con intermediarios           
08.-Considera usted importante reducir costos administrativos 
mediante distribuidores  
          
Compañías trading  
09.- Considera usted que las compañías trading son de confianza           
10.-Considera usted a las compañías trading como una modalidad de 
exportación  
          
EXPORTACION 
CONCERTADA 
Alianzas Estrategicas  
11.- Considera usted que es relevante contar con TLC  con el país de 
destino 
          
12.- Considera usted adecuado que los acuerdos comerciales 
facilitan el ingreso de mercancias  
          
13.- Considera usted que las alianzas estratégicas facilitan la 
búsqueda de nuevos clientes 
     
Franquicia Intenacional 
14.- Considera usted importante pertenecer a franquicias 
internacionales 
     
 
15.- Considera usted que las franquicias ayudan al incremento de las 
ventas 
 




16.- Considera usted que las franquicias un intermediario de 
exportación 
 
     
Piggy- Back 
17.- Considera usted que esta modalidad de exportación facilite a las 
mypes acceso a nuevos mercados 
          
18.-Considera usted que el piggy-back ayuda a mantener una 
constante evolución en el mercado.  
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Anexo 3: Matriz de Consistencia 
MATRIZ DE CONSISTENCIA 
 
 
TÍTULO:  Estrategias de Marketing y exportación de las mypes productoras de chirimoya de San Mateo de Otao hacia Alemania, 2017 
 
Autor: Villamares Velarde, Victoria Isabel. 
 




¿Qué relación existe entre 
las Estrategias de 
Marketing y exportación de 
las mypes productoras de 
chirimoya de San Mateo de 





Problema específico 1 
 
¿Qué relación existe entre 
el producto y las 
exportaciones de las mypes 
productoras de chirimoya 
de San Mateo de Otao hacia 
Alemania, 2017? 
 
Problema específico 2 
 
¿Qué relación existe entre 




Determinar la relación que 
existe entre las Estrategias 
de Marketing y exportación 
de las mypes productoras 
de chirimoya de San Mateo 





Objetivo específico 1 
 
Determinar la relación que 
existe entre producto y las 
exportaciones de las mypes 
productoras de chirimoya 
de San Mateo de Otao hacia 
Alemania, 2017. 
 
Objetivo específico 2 
 
Determinar la relación que 




Existe relación positiva 
entre Estrategias de 
Marketing y exportación de 
las mypes productoras de 
chirimoya de San Mateo de 





Hipótesis específica 1 
 
Existe relación positiva 
entre el producto y las 
exportaciones de las mypes 
productoras de chirimoya 
de San Mateo de Otao hacia 
Alemania, 2017 
 
Hipótesis específica 2 
 
Existe relación positiva 
entre el precio y las 
Variable 1: ESTRATEGIAS DE MARKETING  








(1)  Totalmente en 
desacuerdo 
(2)  Desacuerdo 
(3)  Ni de acuerdo/ ni 
el desacuerdo 
(4)  De acuerdo 





















Oferta del mercado 
3 
Precio 
Competencia 2 Bajo  
Medio  
Alto 
Poder de compra 2 
Plaza 















Relaciones publicas 2 
Venta personal  3 
Variable 2:  EXPORTACIONES  
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exportaciones de las mypes 
productoras de chirimoya 




Problema específico 3 
 
¿Qué relación existe entre 
la plaza y las exportaciones 
de las mypes productoras 
de chirimoya de San Mateo 
de Otao hacia Alemania, 
2017? 
 
Problema específico 4 
 
¿Qué  relación existe  entre 
la promoción y las 
exportaciones de las mypes 
productoras de chirimoya 
de San Mateo de Otao hacia 
Alemania, 2017? 
exportaciones de las mypes 
productoras de chirimoya 




Objetivo específico 3 
 
Determinar la relación que 
existe entre la plaza y las 
exportaciones de las mypes 
productoras de chirimoya 
de San Mateo de Otao hacia 
Alemania, 2017. 
 
Objetivo específico 4 
 
Determinar la relación que 
existe entre promoción y las 
exportaciones de las mypes 
productoras de chirimoya 
de San Mateo de Otao hacia 
Alemania, 2017 
exportaciones de las mypes 
productoras de chirimoya 




Hipótesis específica 3 
 
Existe relación positiva 
entre la plaza y las 
exportaciones de las mypes 
productoras de chirimoya 
de San Mateo de Otao hacia 
Alemania,2017 
 
Hipótesis específica 4 
 
Existe relación positiva 
entre la promoción y 
exportaciones de las mypes 
productoras de chirimoya 









(1)  Totalmente en 
desacuerdo 
(2)  Desacuerdo 
(3)  Ni de acuerdo/ ni 
el desacuerdo 
(4)  De acuerdo 




















Compañías Trading  2  
Exportación 
Concertada 
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